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Pada bab empat ini penulis akan mengambil kesimpulan dari hasil 
penelitian yang telah dipaparkan pada bab empat. Pada tahap selanjutnya, penulis 
membuat implikasi manajerial, memaparkan keterbatasan penelitian dan 
merumuskan saran untuk penelitian selanjutnya.  
 
5.1. Kesimpulan 
1. Hasil analisis deskriptif profil responden:  
Hasil analisis deskriptif demografi responden diketahui bahwa mayoritas 
konsumen Pattern X Jogja yang menjadi sampel dalam penelitian ini adalah laki-
laki dengan rentang usia antara 20 sampai 34 tahun dan berpendidikan 
SLTA/sederajat/dibawahnya. Hasil penelitian juga memberikan informasi bahwa 
mayoritas responden memiliki rata-rata pendapatan antara Rp 2.000.000 sampai 
Rp 4.000.000. Mayoritas responden menyatakan telah melakukan pembelian 
ulang sebanyak 3 kali di Pattern X Jogja dimana produk yang di beli adalah baju.  
2. Hasil analisis deskrispsi jawaban responden pada variabel penelitian 
Hasil analisis deskriptif pada variabel penelitian dapat ditarik kesimpulan 
bahwa konsumen Pattern X Jogja memiliki tingkat kepercayaan, kepuasan dan 
loyalitas yang tinggi pada Pattern X Jogja. Penilaian konsumen pada variabel nilai 




kategori yang tinggi. Penelitian ini juga memberikan informasi bahwa konsumen 
memiliki penilaian yang baik pada layanan yang diberikan Pattern X Jogja.  
3. Analisis structural equation modelling  
a. Kepercayaan memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap 
kepuasan. Artinya, semakin tinggi tingkat kepercayaan konsumen pada 
Pattern X Jogja secara nyata meningkatkan kepuasan konsumen Pattern X 
Jogja.  
b. Kualitas layanan memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap 
kepuasan. Artinya, semakin baik kualitas layanan Pattern X Jogja secara 
nyata meningkatkan kepuasan konsumen Pattern X Jogja.  
c. Nilai fungsional memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap 
kepuasan. Artinya, semakin tinggi nilai fungsional secara nyata 
meningkatkan kepuasan konsumen Pattern X Jogja. 
d. Nilai emosional memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap 
kepuasan. Artinya, semakin tinggi kemampuan produk untuk memberikan 
nilai emosional secara nyata meningkatkan kepuasan konsumen Pattern X 
Jogja.  
e. Nilai sosial memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap 
kepuasan. Artinya, semakin tinggi kemampuan produk untuk memberikan 
nilai sosial secara nyata meningkatkan kepuasan konsumen Pattern X 
Jogja.  
f. Nilai moneter memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap 




nilai moneter secara nyata meningkatkan kepuasan konsumen Pattern X 
Jogja.  
g. Kepercayaan memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap 
loyalitas. Artinya, semakin tinggi tingkat kepercayaan konsumen secara 
nyata meningkatkan loyalitas pelanggan Pattern X Jogja.  
h. Kepuasan konsumen memiliki pengaruh yang positif dan signifikan 
terhadap loyalitas. Artinya, semakin tinggi tingkat kepuasan konsumen 
secara nyata meningkatkan loyalitas pelanggan Pattern X Jogja.  
Hasil penelitian secara keseluruhan dapat disimpulkan bahwa untuk 
meningkatkan kepuasan konsumen, pihak manajemen Pattern X Jogja telah 
melakukannya dengan baik yang ditunjukkan oleh kemampuan Pattern X Jogja 
untuk meningkatkan kepercayaan, nilai fungsional, nilai emosional, nilai sosial, 
dan nilai moneter, serta memberikan layanan yang baik. Pada tahap selanjutnya, 
loyalitas pelanggan yang tinggi pada Pattern X Jogja telah dibangun melalui 
peningkatan kepercayaan dan kepuasan pelanggan. 
 
5.2. Implikasi Manajerial 
Loyalitas pelanggan pada produk atau jasa perusahaan merupakan jawaban 
dari kemampuan sebuah perusahaan untuk menyediakan produk atau jasa yang 
baik. Konsumen memiliki tingkat loyalitas yang tinggi karena dipengaruhi banyak 
faktor seperti kepuasan konsumen atas konsumsi produk atau jasa perusahaan, 




memberikan layanan yang baik, serta kemampuan produk atau jasa untuk 
memberikan nilai yang tinggi bagi konsumen. 
Hasil penelitian ini telah memberikan bukti nyata pengaruh bahwa 
loyalitas pelanggan dipengaruhi oleh kepuasan dan kepercayaan konsumen atas 
produk atau jasa layanan Pattern X Jogja. Kepuasan yang dirasakan konsumen 
Pattern X Jogja dipengaruhi oleh kepercayaan, layanan dan kemampuan produk 
Pattern X Jogja untuk memberikan nilai (fungsional, emosional, sosial dan 
moneter) yang tinggi atau baik. Impliaksi bagi pihak manajemen adalah: untuk 
semakin meningkatkan loyalitas pelanggan, pihak manajemen Pattern X Jogja 
terlebih dahulu harus mampu meningkatkan kepuasan konsumen melalui 
peningkatan kepercayaan, kualitas layanan dan pemberian nilai yang tinggi atas 
produk atau jasa perusahaan.  
Berdasarkan hasil penelitian dan implikasi manajerial di atas, penulis 
membuat suatu implikasi manajerial sebagai berikut: 
1. Untuk membangun kepercayaan pelanggan, manajemen Pattern X Jogja 
harus jujur dalam berbisnis dan tidak mencari keuntungan semata. Cara 
yang dapat dilakukan adalah dengan membuat produk yang berkualitas 
mulai dari proses pemilihan dan penggunaan bahan baku, kontrol produksi 
dan inspeksi produk cacat yang ketat.  
2. Manajemen Pattern X Jogja harus mampu memberikan layanan yang lebih 
baik dibandingkan perusahaan pesaing. Cara yang dapat dilakukan adalah 




memberikan layanan ekstra seperti gratis desain, pengataran barang dan 
lain sebagainya. 
3. Peningkatan persepsi nilai dapat dilakukan manajemen Pattern X Jogja 
dengan meningkatkan kualitas produk hingga produk-produk yang dijual 
memiliki tingkat reliabilitas (kehandalan) yang tinggi saat digunakan 
konsumen. Manajemen Pattern X Jogja sebaiknya menggunakan bahan 
baku yang berkualitas, proses produksi dengan kontrol yang ketat serta 
melakukan inspeksi akhir yang baik sebelum produk dijual atau 
diserahkan kepada konsumen.  
4. Peningkatan nilai emosional dilakukan dengan membuat produk sesuai 
pesanan konsumen, atau memberikan masukan kepada konsumen 
mengenai produk dan desain produk yang cocok bagi konsumen. Perhatian 
dan kemampuan pihak manajemen untuk memberikan dan menyediakan 
produk atau layanan yang unik dan berbeda akan membuat konsumen 
merasa lebih senang kepada Pattern X Jogja.  
5. Peningkatan nilai sosial dapat dilakukan pihak manajemen Pattern X Jogja 
dengan membentuk suatu komunitas pengguna produk-produk perusahaan. 
Pihak manajemen Pattern X Jogja dapat menfasilitas komunitas tersebut 
dalam bentuk pertemuan rutin yang berisi sharing tentang arti penting 
produk fashion serta memberikan pemahaman tentang pemilihan produk 
yang tepat untuk masing-masing pribadi (konsumen). Hal ini dilakukan 
dengan tujuan agar konsumen dapat memperoleh manfaat yang tinggi atas 




6. Pihak manajemen Pattern X Jogja sebaiknya menjual produk dengan harga 
yang kompetitif (lebih murah darai produk pesaing), memperkuat 
kredibilitas merek dagang Pattern X Jogja melalui iklan yang intensif agar 
merek dagang Pattern X Jogja lebih banyak dikenal masyarakat dan 
memiliki citra (image) yang baik.  
  
5.3. Keterbatasan Penelitian dan Saran Untuk penelitian Selanjutnya 
Keterbatasan penelitian yang melingkupi penelitian ini adalah jumlah 
sampel penelitian yang hanya 200 orang responden, cara penyebaran data secara 
online dan offline. Jumlah responden tersebut relatif sedikit jika dibandingkan 
dengan jumlah konsumen Pattern X Jogja yang sebenarnya. Penyebaran data 
secara online maupun offline akan berdampak pada perbedaan obyektivitas 
responden dalam memberikan jawaban. Keterbatasan lain dari penelitian ini 
adalah tidak menguji peran mediasi kepuasan dalam hubungan kausal antara 
kepercayaan, kualitas layanan, dan persepsi nilai terhadap loyalita pelanggan. 
Berdasarkan hal tersebut maka hasil penelitian ini tidak mampu menggambarkan 
secara tepat mengenai fenomena perilaku konsumen yang berhubungan dengan 
kepercayaan, kualitas layanan, persepsi nilai, kepuasan dan loyalitasnya pada 
Pattern X Jogja. 
Berdasarkan hal tersebut maka penulis merumuskan saran untuk penelitian 




1. Menambahkan jumlah sampel penelitian, menambahkan variabel independen 
lain yang relevan mempengaruhi kepuasan dan loyalitas pelanggan seperti 
persepsi risiko, persepsi kualitas dan lain sebagainya.  
2. Menguji peran kepuasan sebagai variabel yang memediasi pengaruh 
kepercayaan, kualitas layanan, dan persepsi nilai terhadap loyalita pelanggan. 
3. Membedakan proses analisis data yang dikelompokkan kedalam du grup atau 
kelompok yaitu konsumen yang membeli secara langsung (offline) dan 
konsumen yang membeli secara online. Hal ini sekiranya akan dapat menguku 
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PENGARUH KEPERCAYAAN, KUALITAS LAYANAN DAN 
PERSEPSI NILAI TERHADAP KEPUASAN DAN DAMPAKNYA PADA 
LOYALITAS KONSUMEN 




Kepada Yth:  
Konsumen Pattern X Jogya  
Di tempat 
 
Dengan hormat,  
perkenalkan saya dengan identitas sebagai beriku:   
Nama   : Alfon Brian Laksa Dewa 
NPM   : 15 03 21806 
Program Studi  : Manajemen 
Konsentrasi  : Pemasaran 
Fakultas  : Fakultas Bisnis dan Ekonomika  
Universitas   : Universitas Atma Jaya Yogyakarta 
 
Adalah mahasiswa yang sedang melakukan penelitian dan membutuhkan data 
yang sekiranya bapak/ibu/sdr/i konsumen Pattern X Jogja dapat membantu saya. 
Atas kesediaan bapak/ibu/sdr/i dalam meluangkan waktu untuk mengisi kuesioner 









BAGIAN I: KARAKTERISTIK RESPONDEN 
 
Berikut ini adalah kuesioner mengenai karakteristik demografi respoden. Anda 
dipersilahkan untuk menjawab dengan memberi tanda silang (X) atau cek list () 
pada salah satu alternatif jawaban yang telah disediakan sesuai dengan 
karaktersitik Anda saat ini. 
 




2. Usia Anda saat ini:  
a. 17 – 20 tahun 
b. 21 – 34 tahun 
c. 35 – 49 tahun 
d. Lebih dari 49 tahun 
 
3. Tingkat pendidikan terakhir yang Anda raih:  
a. SLTA/Sederajat/Dibawahnya 
b. Diploma (D1 – D3) 
c. Sarjana (S1) 
d. Paska Sarjana (S2 – S3) 
 
4. Pekerjaan Anda saat ini: 
a. Pelajar atau Mahasiswa 
b. Pegawai Negeri/TNI/POLRI 




5. Rata-rata pendapatan atau uang saku Anda dalam 1 bulan: 
a. ≤ Rp 2.000.000 
b. Rp 2.000.001 – Rp 4.000.000 
c. Rp. 4.000.001 – Rp 6.000.000 
d. > Rp 6.000.001 
 






7. Seingat Anda, berapa kali anda telah melakukan pembelian ulang produk-
produk Pattern X Jogja:(*boleh lebih dari 1) 
a. 1 kali 
b. 2 kali 
c. 3 kali 





BAGIAN II: KUESIONER PENELITIAN 
Berikut ini adalah kuesioner penelitian. Anda dipersilahkan untuk menjawab 
dengan memberi tanda silang (X) atau cek list () pada salah satu alternatif 
jawaban yang telah disediakan.  




No PERNYATAAN STS TS N S SS 
1 
Berdasarkan pengalaman saya, Pattern X Jogja 
selalu peduli pada pelanggan. 
     
2 
Berdasarkan pengalaman saya, Pattern X Jogja 
tidak mencari keuntungan pribadi. 
     
3 
Pattern X Jogja dapat dipercaya untuk 
memenuhi kebutuhan saya. 
     
 
KUALITAS LAYANAN 
No PERNYATAAN STS TS N S SS 
1 
Pattern X Jogja mampu memberikan layanan 
yang baik. 
     
2 
Secara kualitas, Pattern X Jogja mampu 
menyediakan layanan yang berkualitas tinggi. 
     
3 
Pattern X Jogja memberikan layanan yang 
superior dibandingkan perusahaan sejenis yang 
lainnya. 
     
4 
Pattern X Jogja memberikan layanan yang baik 
saat saya mengalami masalah. 
     
 
NILAI FUNGSIONAL 
No PERNYATAAN STS TS N S SS 
1 
Pattern X Jogja adalah perusahaan penyedia 
layanan yang dapat diandalkan. 
     
2 
Produk-produk Pattern X Jogja mampu 
melakukan fungsinya dengan baik. 
     
3 
Produk-produk Pattern X Jogja mampu 
memenuhi kebutuhan saya. 
     
 
NILAI EMOSIONAL 
No PERNYATAAN STS TS N S SS 
1 
Saya merasa lebih percaya diri ketika 
menggunakan produk-produk dari Pattern X 
Jogja. 
     
2 
Menggunakan produk-produk Pattern X Jogja 
merupakan hal yang menyenangkan. 
     
3 
Saya merasa senang dengan membeli produk-
produk Pattern X Jogja. 
     
4 
Menarik bagi saya saat menggunakan produk-
produk Pattern X Jogja. 






No PERNYATAAN STS TS N S SS 
1 
Saya dapat diterima dalam kelompok bergaul 
saya ketika saya menggunakan produk Pattern X 
Jogja. 
     
2 
Saya memperoleh kesan yang baik dari orang 
lain saat menggunakan produk Pattern X Jogja. 
     
3 
Saya merasa menjadi bagian suatu kelompok 
tertentu saat saya menggunakan produk Pattern 
X Jogja. 
     
4 
Saya dipandang orang lain lebih baik saat saya 
menggunakan produk Pattern X Jogja. 
     
 
NILAI MONOTARI 
No PERNYATAAN STS TS N S SS 
1 
Harga jual produk-produk dari Pattern X Jogja 
rasional. 
     
2 
Saya memperoleh nilai ekonomis dari harga jual 
produk. 
     
3 
Saya memperoleh keuntungan secara finansial 
dengan membeli produk-produk Pattern X Jogja. 
     
4 
Harga jual produk-produk Pattern X Jogja 
kompetitif. 
     
 
KEPUASAN 
No PERNYATAAN STS TS N S SS 
1 
Pilihan saya pada Pattern X Jogja adalah pilihan 
yang bijaksana. 
     
2 
Saya merasa telah melakukan hal yang benar 
dengan membeli produk di Pattern X Jogja. 
     
3 
Saya puas dengan produk dan layanan Pattern X 
Jogja. 
     
4 
Pattern X Jogja mampu memenuhi harapan saya 
dengan baik.  
     
 
LOYALITAS 
No PERNYATAAN STS TS N S SS 
1 
Saya akan terus menggunakan Pattern X Jogja 
sebagai perusahaan penyedia produk-produk 
fashion kebutuhan saya. 
     
2 
Saya merekomendasikan Pattern X Jogja kepada 
orang lain yang membutuhkan produk fashion. 
     
3 
Saya tidak akan pindah pada perusahaan lain 
penyedia produk fashion. 






































































































Validitas & Reliabilitas: Variabel Kepercayaan 
 











Listwise deletion based on all











7.87 2.326 .673 .824
7.87 2.120 .726 .774


















11.77 4.461 2.112 3






Validitas & Reliabilitas: Variabel Kualitas Layanan 
 











Listwise deletion based on all











11.73 4.340 .761 .831
11.90 3.472 .801 .810
11.83 3.937 .707 .848



















15.70 6.907 2.628 4






Validitas & Reliabilitas: Variabel Nilai Fungsional 
 











Listwise deletion based on all











7.53 2.878 .838 .882
7.53 2.809 .874 .854


















11.33 5.816 2.412 3






Validitas & Reliabilitas: Variabel Nilai Emosional 
 











Listwise deletion based on all











11.60 5.903 .804 .884
11.53 5.361 .797 .886
11.57 5.978 .741 .903



















15.40 9.697 3.114 4






Validitas & Reliabilitas: Variabel Nilai Sosial 
 











Listwise deletion based on all











11.77 4.323 .747 .838
11.50 4.741 .759 .828
11.60 4.731 .819 .805



















15.40 8.248 2.872 4






Validitas & Reliabilitas: Variabel Nilai Monotari 
 











Listwise deletion based on all











11.60 4.317 .798 .831
11.43 4.599 .828 .829
11.63 3.964 .742 .858



















15.40 7.421 2.724 4






Validitas & Reliabilitas: Variabel Kepuasan 
 











Listwise deletion based on all











12.07 3.513 .844 .863
12.27 3.720 .824 .871
12.10 3.886 .779 .886



















16.17 6.489 2.547 4






Validitas & Reliabilitas: Variabel Loyalitas 
 











Listwise deletion based on all











7.87 2.051 .678 .740
7.90 2.438 .729 .686


















11.90 4.852 2.203 3

































151 75.5 75.5 75.5












51 25.5 25.5 25.5
122 61.0 61.0 86.5
21 10.5 10.5 97.0
6 3.0 3.0 100.0
200 100.0 100.0
17 sampai 20 tahun
21 sampai 34 tahun
35 sampai 49 tahun
Lebih dari 49 tahun
Total
Valid






70 35.0 35.0 35.0
57 28.5 28.5 63.5
64 32.0 32.0 95.5




Diploma (D1 – D3)
Sarjana (S1)
Paska Sarjana (S2 – S3)
Total
Valid








73 36.5 36.5 36.5
26 13.0 13.0 49.5
74 37.0 37.0 86.5
20 10.0 10.0 96.5
















66 33.0 33.0 33.0
73 36.5 36.5 69.5
47 23.5 23.5 93.0
















26 13.0 13.0 13.0












12 6.0 6.0 6.0














92 46.0 46.0 46.0












33 16.5 16.5 16.5












80 40.0 40.0 40.0












159 79.5 79.5 79.5












143 71.5 71.5 71.5














127 63.5 63.5 63.5












5 2.5 2.5 2.5
36 18.0 18.0 20.5
123 61.5 61.5 82.0





Lebih dari 3 kali
Total
Valid

































200 2.00 5.00 3.7300 .80019
200 1.00 5.00 3.6000 .78938
200 2.00 5.00 3.8450 .75753













200 2.00 5.00 3.8950 .87050
200 2.00 5.00 3.7650 .80187
200 2.00 5.00 3.7000 .75021
200 2.00 5.00 3.8550 .77263














200 2.00 5.00 3.6900 .81067
200 2.00 5.00 3.7400 .78452
200 2.00 5.00 3.8200 .69282
















200 2.00 5.00 3.7100 .76079
200 2.00 5.00 3.6950 .84590
200 2.00 5.00 3.5850 .90380
200 2.00 5.00 3.6400 .94598














200 2.00 5.00 3.6950 .85182
200 2.00 5.00 3.6200 .76059
200 2.00 5.00 3.5250 .81406
200 2.00 5.00 3.7100 .85414














200 2.00 5.00 3.7900 .72701
200 2.00 5.00 3.7650 .78923
200 1.00 5.00 3.7800 .73778
200 2.00 5.00 3.5900 .70312

















200 2.00 5.00 3.8700 .75893
200 1.00 5.00 3.7300 .91173
200 1.00 5.00 3.8000 .79572
200 1.00 5.00 3.7850 .93442














200 1.00 5.00 3.4300 .87689
200 2.00 5.00 3.5600 .69195
200 2.00 5.00 3.7350 .74670




































  KL KPC KPS LOY NE NF NM NS 
KL.1 0.898               
KL.2 0.880               
KL.3 0.824               
KL.4 0.806               
KPC.1   0.913             
KPC.2   0.922             
KPC.3   0.785             
KPS.1     0.883           
KPS.2     0.894           
KPS.3     0.937           
KPS.4     0.909           
LOY.1       0.859         
LOY.2       0.865         
LOY.3       0.874         
NE.1         0.852       
NE.2         0.857       
NE.3         0.905       
NE.4         0.881       
NF.1           0.907     
NF.2           0.896     
NF.3           0.807     
NM.1             0.874   
NM.2             0.917   
NM.3             0.893   
NM.4             0.755   
NS.1               0.803 
NS.2               0.894 
NS.3               0.894 







  KL KPC KPS LOY NE NF NM NS 
KL.1 0.898 0.535 0.618 0.646 0.573 0.513 0.477 0.478 
KL.2 0.880 0.462 0.522 0.608 0.535 0.473 0.446 0.436 
KL.3 0.824 0.359 0.480 0.497 0.431 0.408 0.355 0.373 
KL.4 0.806 0.538 0.563 0.591 0.543 0.516 0.428 0.411 
KPC.1 0.520 0.913 0.649 0.693 0.658 0.617 0.580 0.586 
KPC.2 0.535 0.922 0.629 0.728 0.655 0.600 0.641 0.573 
KPC.3 0.410 0.785 0.504 0.538 0.389 0.397 0.483 0.416 
KPS.1 0.552 0.578 0.883 0.688 0.626 0.575 0.586 0.463 
KPS.2 0.588 0.639 0.894 0.723 0.662 0.604 0.614 0.594 
KPS.3 0.578 0.602 0.937 0.690 0.604 0.580 0.545 0.542 
KPS.4 0.616 0.653 0.909 0.717 0.624 0.545 0.618 0.602 
LOY.1 0.665 0.689 0.711 0.859 0.672 0.614 0.666 0.659 
LOY.2 0.573 0.632 0.646 0.865 0.649 0.493 0.626 0.552 
LOY.3 0.551 0.630 0.661 0.874 0.624 0.641 0.575 0.490 
NE.1 0.527 0.577 0.604 0.669 0.852 0.537 0.565 0.575 
NE.2 0.479 0.608 0.611 0.635 0.857 0.605 0.570 0.534 
NE.3 0.559 0.554 0.586 0.637 0.905 0.533 0.585 0.491 
NE.4 0.584 0.568 0.625 0.677 0.881 0.551 0.599 0.525 
NF.1 0.508 0.573 0.581 0.609 0.577 0.907 0.476 0.412 
NF.2 0.474 0.528 0.500 0.549 0.512 0.896 0.460 0.306 
NF.3 0.486 0.524 0.570 0.595 0.567 0.807 0.504 0.438 
NM.1 0.459 0.535 0.530 0.620 0.628 0.461 0.874 0.504 
NM.2 0.430 0.599 0.582 0.653 0.615 0.497 0.917 0.554 
NM.3 0.432 0.543 0.556 0.629 0.575 0.487 0.893 0.505 
NM.4 0.414 0.565 0.573 0.573 0.468 0.456 0.755 0.468 
NS.1 0.459 0.557 0.571 0.582 0.603 0.413 0.588 0.803 
NS.2 0.498 0.561 0.531 0.578 0.504 0.368 0.453 0.894 
NS.3 0.399 0.478 0.491 0.534 0.490 0.332 0.441 0.894 
















KL 0.875 0.882 0.914 0.727 
KPC 0.847 0.868 0.908 0.767 
KPS 0.927 0.928 0.948 0.821 
LOY 0.833 0.835 0.900 0.750 
NE 0.897 0.897 0.928 0.764 
NF 0.840 0.842 0.904 0.759 
NM 0.883 0.883 0.920 0.743 






  R Square 
R Square 
Adjusted 
KPS 0.653 0.642 
LOY 0.697 0.694 
 
Path Coefficients 












KL -> KPS 0.211 0.212 0.063 3.380 0.000 
KPC -> KPS 0.173 0.171 0.067 2.595 0.005 
KPC -> LOY 0.414 0.416 0.049 8.394 0.000 
KPS -> LOY 0.496 0.492 0.053 9.348 0.000 
NE -> KPS 0.163 0.163 0.064 2.541 0.006 
NF -> KPS 0.157 0.154 0.074 2.105 0.018 
NM -> KPS 0.158 0.158 0.061 2.611 0.005 
NS -> KPS 0.135 0.138 0.051 2.664 0.004 
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